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bizalom az üzleti kapcsolatokban
a diadikus adatelemzés egy alkalmazása 
A tanulmány arra a feltevésre épül, hogy minél erősebb a bizalomra méltóság szintje 
egy adott üzleti kapcsolatban, annál inkább igaz, hogy nagy kockázatú tevékeny-
ségek mennek végbe benne. Ilyen esetekben a bizalomra méltóság a kapcsolatban 
zajló események, cselekvések irányítási eszközévé válik, és azüzleti kapcsolatban 
megjelenik a cselekvési hajlandóságként értelmezett bizalom. A tanulmány felhívja 
a figyelmet a bizalom és a bizalomra méltóság fogalmai közötti különbségre, szisz-
tematikus különválasztásuk fontosságára. Bemutatja az úgynevezett diadikus adat-
elemzés gazdálkodástudományi alkalmazását. Empirikus eredményei is igazolják, 
hogy ezzel a módszerrel az üzleti kapcsolatok társas jellemzőinek (köztük a biza-
lomnak) és a közöttük lévő kapcsolatoknak mélyebb elemzésére nyílik lehetőség.*
Journal of Economic Literature (JEL) kód: C49, D22, L20, M20.
Tanulmányunkban a bizalom üzleti kapcsolatokban játszott szerepét állítjuk az 
elemzés középpontjába. a gazdasági szereplők közötti együttműködés során meg-
jelenő bizalom kérdésével számos cikk és kutató foglalkozott már magyarországon 
is.1 a bizalmat a nemzetközi szakirodalom meghatározó irányzataihoz kapcsolódva 
az egyes szerzők elsősorban erőforrásként (Tsai–Ghoshal [1998]), másokba vetett hit-
ként (faith) (Kumar [1996]) vagy éppen irányítási stratégiaként (Uzzi [1997]), irányí-
tási mechanizmusként (Jarvenpaa és szerzőtársai [2000]) értelmezik. nem találunk 
ugyanakkor olyan munkát, amely ezeket az eltérő megközelítéseket és értelmezéseket 
megpróbálná összekapcsolni. cikkünkben erre teszünk kísérletet, amikor különvá-
lasztjuk a bizalom és a bizalomra méltóság fogalmait. e két fogalom összekapcsolása 
lehetővé teszi kutatásunk hipotézisének empirikus ellenőrzését. 
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Hipotézisünk a következő: minél erősebb a bizalomra méltóság szintje egy adott 
üzleti kapcsolatban, annál inkább igaz, hogy nagy kockázatú cselekvések végbemen-
nek benne. ilyen esetekben a kapcsolatban zajló események, cselekvések irányítási 
eszközévé válik a bizalomra méltóság, és az üzleti kapcsolatban megjelenik maga a 
cselekvési hajlandóságként értelmezett bizalom. 
a bizalom és a bizalomra méltóság szintje is két fél között megjelenő és értelmez-
hető diadikus jelenség. az ilyen jelenségek vizsgálata pedig csak korlátozottan végez-
hető el a hagyományos egyvégű lekérdezés módszerének alkalmazásával (Brennan 
és szerzőtársai [2003]). e hagyományos adatfelvételi módszer során ugyanis nem 
személyesítődik meg az a konkrét partner, akire vonatkozóan például a bizalomra 
méltóság szintjét értékelik. az egyvégű kutatás tehát általánosító jellegű, és így nem 
képes igazán hiteles és pontos képet adni az együttműködő kapcsolatokban meg-
figyelhető bizalomról, annak forrásáról és hatásáról. az általánosító jelleg mellett 
problémát jelent az is, hogy ez a hagyományos lekérdezési mód nem képes megra-
gadni a diadikus jelenségek lényeges jellemzőit, így például a kölcsönösség mértékét 
sem (Holm és szerzőtársai [1999], Walter és szerzőtársai [2001]). az egyvégű kuta-
tás problémáinak kiküszöbölése érdekében terjedt el a páros lekérdezés, amiben az 
adott kérdőívet mindig két konkrét, adott párt alkotó szereplő tölti ki. 
a páros lekérdezést alkalmazó adatfelvétel ugyanakkor a gazdaságtudományi 
elemzések során az eddigiekben nem párosult a diadikus adatelemzés módszerének 
alkalmazásával. ezt a statisztikai eszköztárat a társas pszichológia kutatása kapcsán 
fejlesztették ki, és eddigi alkalmazása is e tudományterületre korlátozódik (Ickes–
Duck [2000]). olyan sajátos statisztikai elemzési módszer, amelynek alapegysége 
két, egymással valamilyen kapcsolatban álló adatszolgáltató (például személy vagy 
szervezet) között meglévő kapcsolat, illetve az abban megfigyelhető jelenségek. Így 
a statisztikai elemzés a két, egymástól függő kontextusban gyűjtött adatot tekinti 
egy megfigyelésnek. matematikai értelemben ez azt jelenti, hogy a megfigyelés nem 
egy konkrét szám lesz, hanem egy kételemű vektor. a jelenség vizsgálatát célzó sta-
tisztikai elemzéseknek pedig e vektorok közötti összefüggéseket kell vizsgálniuk. 
legjobb tudomásunk szerint a nemzetközi gazdaságtudományi kutatások is meg-
ragadtak a páros lekérdezés alkalmazásánál. az így nyert adatpárokat a kutatók 
aztán a hagyományos matematikai-statisztikai eszközökkel elemzik (Liu és szerző-
társai [2009], Li és szerzőtársai [2011]). ez azonban az jelenti, hogy nem vizsgálják 
az adatpárokban rejlő összefüggések valamennyi jellemzőjét. 
az üzleti kapcsolatokban megjelenő bizalommal kapcsolatos kérdőíves felméré-
sen nyugvó empirikus kutatásokban eddig még alkalmazták a páros lekérdezés és a 
diadikus adatelemzés módszereit. nem célunk magának a módszertannak a részletes 
bemutatása, elemzésünk és a bevezetett új fogalmak érthetősége érdekében azonban 
teszünk néhány módszertani megjegyzést is. a diadikus adatelemzés első magyar 
nyelvű ismertetését lásd Gelei és szerzőtársai [2014]. (a módszertan részletesebb ismer-
tetését az érdeklődő olvasó megtekintheti a már hivatkozott hazai publikációban, 
illetve Gonzalez–Griffin [2000], Kenny és szerzőtársai [2006] munkáiban.)
a következőkben az üzleti felek közötti bizalom kérdéskörének elméleti megalapo-
zását tárgyaljuk, majd részletesen ismertetjük az elvégzett empirikus kutatást, ennek 
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kapcsán röviden bemutatjuk a páros adatfelvétel és az így kapott adatpárok elemzé-
sére alkalmas diadikus adatelemzés alkalmazott módszertanát. végül összegezzük 
kutatási eredményeinket és következtetéseinket.
a bizalom fogalmának értelmezése
a bizalom mindig is az emberek és ebből adódóan a szervezetek viselkedésének egyik 
kiemelt jelensége volt, amellyel számos tudományterület foglalkozik. a témakör kuta-
tása a társas pszichológia (Larzelere–Huston [1980]) és a szociológia (Szántó [2008]) 
esetében rendelkezik a legnagyobb múlttal. e területek eredményeihez kapcsolódva 
a gazdálkodástudomány területén elsőként a szervezeti magatartás elmélete (Mayer 
és szerzőtársai [1995]) és a szervezetközi marketing (Doney–Cannon, [1997]) szerzői 
jelentek meg önálló kutatási eredményekkel. e problémakör esetében nem elsősorban 
a személyek közötti bizalom, mint inkább a szervezetek közötti bizalom kérdései jelen-
tik a vizsgálódás tárgyát. nyilvánvaló, hogy a szervezeteket nem lehet úgy kezelni, 
mint az egyéneket (Zaheer és szerzőtársai [1998]), mégis a szervezetközi kutatások is 
építenek arra a megállapításra, hogy a bizalom alapvetően cselekvő egyének visel-
kedésén keresztül kutatható (Deutsch [1973]. ezért a szervezetközi bizalom kérdését 
középpontba állító kutatások esetén is elterjedt megoldás, hogy a szervezetet mint 
cselekvőt (aktort) értelmezik, és a szervezetközi bizalmat egyének közötti interakció-
kon keresztül vizsgálják. még akkor is, ha a kutatók elismerik, a szervezetközi bizal-
mat erősen befolyásolják azok az intézményi keretek, amelyek között ezek a cselekvő 
személyek működnek (Zucker [1986], Bachman [2001]). ilyen esetekben jellemzően a 
szervezetközi együttműködésben meghatározó szerepet betöltő úgynevezett határ-
területen dolgozó szakemberek (például beszerzők, logisztikusok, ügyfélkapcsolati 
referensek) közötti viselkedés elemzésén keresztül vonnak le következtetéseket a szer-
vezetek közötti bizalommal kapcsolatban.
a szervezetközi kapcsolatokkal foglalkozó szakirodalom fő árama a bizalom úgy-
nevezett hit- (vagy meggyőződés-) alapú értelmezését tartja irányadónak (Kumar 
[1996], Nagy–Schubert [2007]). e szerint a bizalom nem más, mint az egyénnek az 
a meggyőződése, hogy partnere nem él vissza sebezhetőségével (Korczynski [2000], 
Tung és szerzőtársai [2001], Grazioli–Wang [2001]). ugyanezt a felfogást mutatja 
Morgan–Hunt [1994] értelmezése, amely szerint a bizalom nem más, mint adott kap-
csolatban a bizalmat adó fél hite arra vonatkozóan, hogy az üzleti csere során a másik 
fél a bizalmat adó sebezhetőségét nem fogja kihasználni. más szóval, a partner meg-
bízhatóságában és integritásában van bizonyosságunk. a bizalomnak ez az értelme-
zése szükségszerűen kötődik a sebezhetőség, a kockázat és az önérdekkövető viselke-
dés/alkalmazkodás (opportunism) kérdésköréhez (Williamson [1975]). 
a bizalomnak a hiten vagy meggyőződésen alapuló értelmezéséhez számos 
szerző munkássága kapcsolható. e szerzők kutatásainak egyik fontos iránya a 
bizalom típusainak feltárása annak alapján, hogy konkrétan min is nyugszik ez 
a bizalom, mi a meggyőződés alapja, forrása (Korczynski [2000]). a bizalom ezen 
értelmezéséhez kapcsolódó kutatásokban a tipizálás egyik fontos szempontja, hogy 
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a csere milyen ösztönzési struktúrán nyugszik. ilyen Williamson [1993] kalkulatív, 
Dasgupta [1988] reputáción nyugvó vagy Casson [1991] a gazdasági ember felől 
közelítő bizalomfogalma. mindegyik értelmezés mögött az a közös megfontolás 
húzódik meg, hogy X bizalma Y-nal szemben azon nyugszik, hogy Y-nak összessé-
gében és hosszú távon gazdasági értelemben nem is áll érdekében X sérülékenysé-
gének kihasználása. alapvetően e felfogás szerint a bizalom mögött pozitív ösztön-
zők vagy valamilyen negatív szankció áll, amelyek lehetnek gazdasági, de lehetnek 
társadalmi jellegűek is. Tipikus ilyen ösztönző például a reputáció, a hírnév. elkép-
zelhető, hogy rövid távon Y ugyan érdekelt X sérülékenységének kihasználásában, 
az önérdekkövető viselkedésben (opportunistic behavior). amennyiben azonban 
létezik például a hírnévnek piaca, és az fontos szerepet játszik Y más, új potenci-
ális partnerekkel való kapcsolatfelvételében, az önző viselkedés miatti reputáció-
romlás csökkentheti Y fél jövőbeli gazdasági lehetőségeit. ez pedig visszatarthat X 
partner sérülékeny helyzetének kihasználásától.
a bizalom mások szerint épülhet személyes kapcsolatokra (Hardin [1992]). 
Granovetter [1985] kimondottan hangsúlyozza a gazdasági viselkedés társas beágya-
zottságát, kiemeli az erős személyes kapcsolatoknak és struktúráknak (hálózatoknak) 
a jelentőségét. a személyes kapcsolatokon és az ösztönző rendszereken nyugvó biza-
lomértelmezés össze is kapcsolódhat, hiszen az a hit, hogy a másik félnek nem éri meg 
visszaélni a kínálkozó lehetőséggel, nyugodhat erős személyes kapcsolatokon, például 
barátságon, illetve azon a félelmen, hogy valaki elveszíti ezt a barátságot.
mások azt hangsúlyozzák, hogy a partner belső normáinak, értékeinek ismerete is 
lehet alapja a bizalomnak. ebbe a csoportba tartozik az altruista bizalom Lyon–Mehta 
[1994]-féle megközelítése. az a fél, aki ismeri partnerét, és tudja, hogy partnere hajla-
mos altruizmusra, bízhat abban, hogy partnere nem él vissza kiszolgáltatott helyze-
tével, és nem cselekszik önző módon azokban az esetekben, amikor arra lehetősége 
nyílik. Hasonló megközelítésben értelmezi Fukuyama [1995] a belsővé tett etikai szo-
kásokon és a kölcsönös morális elkötelezettségen nyugvó bizalmat. 
végül, de nem utolsósorban a bizalom külön típusába tartoznak azok a megköze-
lítések, amelyek esetében a bizalom alapját és forrását absztrakt rendszerek és társa-
dalmi intézmények jelentik. a bizalom formális társadalmi struktúrákhoz kötődik 
Zucker [1986] felfogásában, de Luhman [1979] és Lane–Bachman [1996] is úgyne-
vezett rendszerbizalomról értekeznek. mint ahogyan arra Hámori [2004] felhívja 
a figyelmet, a bizalomnak ezt a típusát az angol nyelvben sokszor önálló szóval, a 
megbízhatósággal (confidence) jelzik. ebben az értelmezésben kimondottan a piaci 
rendszer technikai infrastruktúrájáról, alapvető mechanizmusainak zavartalan 
működésébe és az őket szabályozó jogintézményekbe, illetve a társadalmi konven-
ciókba vetett általános bizalomról, hitről van szó. 
akár az ösztönzési struktúrán, akár a partner belső normáin nyugszik a biza-
lom tipizálása, a szervezetközi bizalomnak lényeges jellemvonása a kölcsönösség 
(Holm és szerzőtársai [1999], Walter és szerzőtársai [2001]). Zand [1972] már több 
mint négy évtizede megfogalmazta a bizalom dinamikus, spirálisan önmegerősítő 
modelljét annak illusztrálására, hogy a bizalom hosszú távon csak a kölcsönösen 
pozitív megerősítéseken keresztül tartható fenn. az üzleti kapcsolatokban így a 
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bizalom bizalmat szül, a bizalom hiánya adott helyzetben pedig romboló hatással 
van, és a bizalom gyengüléséhez, végső soron pedig az adott üzleti kapcsolat hosz-
szú távú versenyképességének sérüléséhez vezet. 
Mayer és szerzőtársai [1995] a szervezeti magatartás tudományterületén végzett kuta-
tásaikban ugyanakkor rámutatnak a bizalom fenti értelmezésének leegyszerűsítő meg-
közelítésére, hangsúlyozva, hogy a bizalomnak a hiten, meggyőződésen alapuló értel-
mezése összemos két fogalmat: a bizalom (trust) és a bizalomra méltóság (trustworthy) 
fogalmait, és azokat gyakorlatilag szinonimaként használja. értelmezésükben a biza-
lomra méltóság (mely mindig észleléseket jelent) nem más, mint a bizalmat adó fél 
(trustor) észlelése arra vonatkozóan, hogy mennyire bizalomra méltó a másik, a bizal-
mat kapó fél (trustee). maga a bizalom (trust) ugyanakkor nem azonos ezzel. a biza-
lom cselekvési hajlandóságként értelmezhető, a bizalmat adó fél hajlandósága arra, 
hogy adott partnerével való kapcsolata során kockázatos magatartást vállaljon (Mayer 
és szerzőtársai [1995]). olyan kockázatos magatartást, amely abból következik, hogy a 
bizalmat adó a másikkal szemben sérülékeny helyzetben van. ugyanezen a véleményen 
van Barney–Hansen [1994], amikor a bizalomra méltóság fogalmát a következőképpen 
értelmezik: a bizalom a cserepartnerek közötti kapcsolat, viszony jellemvonása, a biza-
lomra méltóság viszont a cserepartnerek egyéni tulajdonsága. a bizalomra méltóság 
nem más, mint a bizalmat adó észlelése a bizalmat kapó félre vonatkozóan. az tehát 
a bizalmat kapó fél jellemvonása. ezzel szemben maga a bizalom a bizalmat nyújtó fél 
adott tranzakcióban megfigyelhető viselkedésére utal.
a bizalom hiten, meggyőződésen alapuló értelmezésének fenti kritikája magát a 
bizalmat tehát cselekvési hajlandóságként értelmezi. a két felfogásban ugyanakkor 
közös, hogy mindkettő szoros kapcsolatban állónak tekinti a bizalmat a sérülékeny-
séggel és a kockázattal, valamint az önérdekkövető magatartással. általánosan elfo-
gadott alaptétel tehát, hogy a bizalom feltételezi kockázatos szituáció létét (Luhmann 
[1979]). ugyanakkor mi is kiemelten fontosnak tartjuk a bizalomra méltóság és a biza-
lom koncepciói közötti, fent ismertetett különbségtételt. egy üzleti kapcsolatban az 
együttműködés kiemelt jelenségei közé nemcsak a bizalom tartozik, de a bizalomra 
méltóság szintje is. ez az a jellemző, amely – ha szubjektív módon is, de – mérhető, 
amelyet egy adott fél korábbi saját tapasztalatai, illetve mások információi alapján 
meg tud ítélni. Hipotézisünk szerint adott kapcsolatban a bizalomra méltóság magas 
szintjének kell jelen lennie ahhoz, hogy a felek között tetten érhető legyen a cselek-
vési hajlandóságként értelmezett bizalom. 
az, hogy a bizalomra méltóság adott szintje egy kapcsolatban elegendő-e ahhoz, 
hogy segítségével bizonyos kockázatos, más irányítási mechanizmussal (lásd Gelei 
[2014]) nem kezelt szituációkat kezeljenek a felek – tehát megjelenjen maga a biza-
lom –, lényeges kérdés. a bizalomra méltóság szintjének az ereje ugyanakkor nem 
független a konkrét szituációnak, cselekvési helyzetnek más jellemzőitől sem. Kuta-
tási hipotézisünkben ezek közül a kockázat szintjének fontosságát emeltük ki. adott 
szituációban a cselekvési alternatívák – egy konkrét üzleti szituációban az adott 
kockázatos lépést megteszik-e, vagy sem – közötti választás ugyanis nemcsak a 
bizalomra méltóság mértékétől, de a konkrét szituációban észlelt kockázati szint-
jétől is függhet (Gefen és szerzőtársai [2003]). 
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az empirikus kutatás bemutatása
mint azt korábban már említettük, kutatásunk hipotézise szerint minél erősebb a 
bizalomra méltóság szintje egy adott üzleti kapcsolatban együttműködő felek között, 
annál inkább igaz, hogy nagy kockázatú cselekvések megtörténnek, végbemennek az 
adott üzleti kapcsolatban. ilyenkor a bizalomra méltóság szintje a cselekvés irányí-
tásának eszközévé válik, az ületi kapcsolatban pedig megjelenik maga a cselekvési 
hajlandóságként értelmezett bizalom. az a cselekvési helyzet, amelyet vizsgáltunk, 
különböző kockázati szinttel jellemezető információcsoportoknak a felek közötti 
megosztása vagy éppen meg nem osztása volt. 
annak érdekében, hogy hipotézisünket teszteljük, kifejlesztettünk egy kérdőívet és 
lebonyolítottuk annak páros adatfelvételét (a kérdőívet lásd a Függelékben). a kérdőív 
kitöltésére a magyar logisztikai, beszerzési és Készletezési Társaság 2013. június 4-én a 
bizalom témakörében tartott műhelytalálkozóján került sor. először a részt vevő beszer-
zési és logisztikai szakemberek párokban kitöltötték kérdőívünket. a kitöltés során vélet-
lenszerűen alakítottuk ki a párokat, akik a kérdőívet egymásra vonatkozóan, tehát a páros 
adatfelvétel módszerét követve töltötték ki. a kitöltött, összetartozó kérdőívpárokat a 
helyszínen egymással összekapcsoltuk. összesen 42 pár lekérdezésére került sor, s a kettős 
adatfelvitel módszerének köszönhetően 84 adat állt mintánkban rendelkezésre.2 Termé-
szetesen a kitöltés anonim volt, a kitöltők egymásról alkotott véleménye, illetve cselekvési 
hajlandóságai a konkrét partnerek számára bizalmas maradt. 
a kérdőív rákérdezett arra, hogy az adott, konkrét párban szereplő partnert meny-
nyire ismeri a kitöltő, mennyire bízik meg benne (azaz milyen szinten tartja biza-
lomra méltónak),3 de arra is, mennyire bízik meg abban a vállalatban, amelynél 
aktuális párja dolgozik. ezt követően a kérdőív arra kérdezett rá, hogy adott konkrét 
partnerével (személlyel) hajlandó lenne-e a különböző érzékenységű információkat 
megosztani. ezek az információcsomagok a következőket tartalmazták:
– operatív, a konkrét együttműködéshez szükséges információk (például rendelési 
mennyiség vagy szállítási határidő);
– operatív, de más együttműködő partnerrel folytatott kapcsolatot is befolyásoló 
információk (például kapacitás- és készletadatok);
– érzékeny pénzügyi információk (például költségszint, profittartalom);
– jövőbeli stratégiai tervekkel, innovációval kapcsolatos információk (például új 
értékesítési útra vagy termékre vonatkozóan).
2 a páros lekérdezés és a diadikus adatelemzés kifejlesztői javasolják az úgynevezett kettős adatfel-
vitel (double entry) módszerének alkalmazását, amikor minden összetartozó adatpárból (diádból) két 
vektort képezünk úgy, hogy a diád elemeinek (az összetartozó adatoknak) a sorrendjét megfordítottuk 
(Gonzalez–Griffin [2000]). az eljárás keretében két új változót definiálunk, amelyeket X és X′ szimbó-
lumokkal jelölünk. az X és X′ változók megfigyeléseinek száma éppen a duplája a diádok számának. 
erre a transzformációra azért van szükség, hogy táblázatok (mátrixok) helyett vektorokkal lehessen 
az elemzéseket elvégezni. 
3 a statisztikai elemzés során a bizalomra méltóság fogalmát, annak hosszúsága miatt a meg-
bízhatóság kifejezéssel helyettesítettük. amennyiben a megbízhatóság fogalmát az eredmények 
értékelése során használjuk, akkor is ebben az értelemben, a bizalomra méltóság kifejezés szino-
nimájaként tesszük azt.
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ezt követően a kitöltőknek arra is választ kellett adniuk, hogy ugyanezeket az infor-
mációkat mennyire lennének hajlandók megosztani konkrét partnerük munkaadó-
jánál, vállalatánál dolgozó más (hipotetikus) személlyel. e két kérdéssel a személy-
közi és a szervezetközi bizalomra méltóság közötti különbséget kívántuk vizsgálni. 
a kitöltést, adatfelvételt követően mintegy 30 perces előadásban ismertettük a részt-
vevőkkel kutatásunk hipotézisét, az azok mögött álló elméleti fogalmakat és megfon-
tolásokat. az előadást vita követte, amelynek során külön visszacsatolást kértünk a 
vizsgált négy információcsomag érzékenységére, megosztásának kockázati szintjére 
vonatkozóan. ennek során nem jutottunk egyezségre a kockázat fogalmával és meg-
ragadásának, mérésének módjával kapcsolatban (ez nem is volt célunk). az azonban 
egyértelmű és konszenzusos megállapítása volt a jelen lévő szakembereknek, hogy 
gyakorlatilag nincs kockázata a partnerrel való együttműködéshez kötődő hagyo-
mányos, operatív működési információk megosztásának. az is konszenzusos meg-
állapítás volt, hogy legmagasabb a kockázati szintje az érzékeny pénzügyi adatok 
megosztásának. a két további információtípus (más partnereket is érintő operatív 
információk és stratégiai tervek) megosztásával kapcsolatos kockázati szintek a visz-
szajelzések alapján viszonylag alacsonyak, de ezeket a résztvevők már nem kívánták, 
nem tudták egyértelműen rangsorolni. ez azt jelenti, hogy hipotézisünk akkor talál 
igazolásra, ha a magas kockázati szinttel rendelkező szituációban (tehát elsősorban 
a pénzügyi információk megosztása során) a bizalomra méltóság (megbízhatóság) 
magas szintje és a bizalom mint cselekvési hajlandóság (információmegosztás) meg-
jelenése között ok-okozati összefüggést sikerül kimutatnunk.
az adatfelvételt követően sor került adatbázisunk felvitelére, majd diadikus adat-
elemzés módszerével történő vizsgálatára. az elemzéseket sPss 20 program segít-
ségével végeztük. a –3 → +3 skálán mért kapcsolati jellemzőket (aktuális partner 
ismertségi szintje, bizalomra méltóságának szintje és a partner fél vállalatának más 
munkatársával szemben észlelt bizalomra méltóságának szintje) az elemzések során 
1–7 likert-skálára konvertáltuk. az új skálán a –3-as érték kapta a legalacsonyabb, 
1-es értéket, míg a legerősebb +3 szint a legmagasabb, 7-es értéket. adott cselek-
vés – információmegosztás – bekövetkezését 1-essel, míg annak elmaradását 0-val 
kódoltuk az adatbázisban.
Kutatási eredmények 
Kutatási hipotézisünk tesztelése a diadikus adatelemzés regressziószámításának 
alkalmazását igényelte (Gonzalez [2010]). ennek elvégzése előtt azonban szükség volt 
a diadikus adatelemzés homogenitásvizsgálatának elvégzésére, aminek során az ered-
mények felviteli sorrendre való érzékenységét is teszteltük.
a diadikus adatelemzés homogenitásvizsgálatára azért van szükség, mert a páros adat-
felvétel során egy párt alkotó két válaszadó eltérő alaphelyzetben lehet. gondoljunk pél-
dául az orvos–páciens kapcsolatokra, ahol minden pár egy orvosból és egy betegből áll. 
ezeket a párokat nevezzük megkülönböztethető eseteknek, hiszen az eltérő alaphelyzetek 
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várhatóan eltérő válaszokat is generálhatnak. azt az esetet, amikor a két válaszadó hely-
zete nem eltérő, felcserélhető esetnek nevezzük. az eltérő helyzet hatással lehet a részt-
vevők válaszaira, ezért az ilyen esetekben homogenitásvizsgálatra lehet szükség. ez a 
homogenitásvizsgálat azt mutatja meg, hogy a pár válaszadói hasonló vagy lényegesen 
különböző válaszokat adnak-e az egyes kérdésekre, változókra. a homogenitásvizsgálat 
ebben az esetben tehát nem a klasszikus statisztikai eloszlások egyezőségére vonatkozó 
hipotézis vizsgálata, hanem a felcserélhetőség leíró jellegű ellenőrzése. ebben az értel-
mezésben a kettős adatbevitel, azaz a felvitel sorrendjének módosítása szintén befolyásol-
hatja a homogenitást. ilyenkor előre nem tehetünk különbséget válaszadóink között, de 
az adatfelvitel sorrendje révén felcserélhető esethez hasonló vizsgálat válik szükségessé. 
a diadikus adatelemzés homogenitásvizsgálatának speciális esete tehát az, amikor az 
adatfelvitel sorrendje a megkülönböztető változó.
a homogenitásvizsgálatot a szakirodalom ajánlása szerint, az úgynevezett cso-
porton belüli korreláció segítségével, a Pearson-féle korreláció használatával 
végeztük el (Gonzalez–Griffin [2000], Kenny és szerzőtársai [2006]). a homoge-
nitás kérdése kutatásunk során kiemelt jelentőségű a társas jellemzők – így az 
egymás ismerete, a pár és a vállalat iránt érzett bizalomra méltóság szintjei – ese-
tében. az adatbázisban ezek az összetartozó párok az ismertség1–ismertség2, 
a megbízhatóság1–megbízhatóság2, valamint a megbízváll1–megbízváll2 
változók közötti korrelációk számítását és értékelését igényelte. az ismertség 
változó a páros adatfelvétel során azt mutatja, hogy a kitöltő mennyire ismeri 
aktuális párját. a megbízhatóság az iránta érzett bizalomra méltóság szintjére, 
míg a megbízváll a pár munkaadó vállalata iránt érzett megbízhatóságot, biza-
lomra méltóságot értékeli. az 1-es és 2-es számok a kettős adatbevitel során az 
adatok felvitelének sorrendjére utalnak.
az idevágó eredményeket mutatja az 1. táblázat. a személyek ismertségével és 
a megbízhatóságával (azaz bizalomra méltóságával) kapcsolatos változók közötti 
korrelációk szignifikánsak és közepesen erősek, tehát várható, hogy a mintában 
szereplő párokat alkotó személyek ezekre a társas jellemzőket vizsgáló kérdésekre 
lényegesen nem eltérő válaszokat adnak. e tekintetben a válaszok homogének, 
azaz felcserélhető esetről beszélhetünk. 
a vállalatra vonatkozó megbízhatóság, bizalomra méltóság esetén azonban a kor-
reláció mértéke minimális, és a kapcsolat nem is szignifikáns. e tekintetben az egyes 
párokat alkotó személyek tehát már egymástól jelentősen különböző válaszokat adnak. 
ez az eredmény azt jelenti, hogy a vállalatot képviselő adott személy iránt érzett meg-
bízhatóság, azaz bizalomra méltóság szintje nem vetítődik ki automatikusan a válla-
latra mint szervezetre. e kérdés tekintetében a vizsgált eset tehát nem felcserélhető. 
a homogenitásvizsgálatot az adatrögzítés sorrendjére is elvégeztük és az előzőkhöz 
hasonló eredményeket kaptuk. empirikus kutatásunk során tehát alapvetően felcse-
rélhető esetekkel dolgoztunk. felcserélhető eseteknél alkalmazhatók a hipotézisünk 
teszteléséhez szükséges diadikus adatelemzés regressziószámítási modelljei. (a Füg-
gelékben röviden bemutatjuk az alkalmazott két modellt.) 
a vizsgálatra két modell is rendelkezésre áll. a következőkben mind az osztá-
lyon belüli korrelációs együtthatók (Intraclass Correlation Coefficient, ICC), mind 
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a cselekvő-, a partner- és a kölcsönösségi hatások modelljének (Actor-Partner 
Interdependence Model, APIM) használatával kapott eredményeket is bemutatjuk. 
Hangsúlyozzuk, hogy a két modell közötti alapvető különbség, hogy az icc modellje 
csak az úgynevezett cselekvő- és a partnerhatásokat építi be a modellbe, míg az aPim 
modell ezek mellett a kölcsönösségi hatást is bevonja az elemzésbe. 
a kérdőív négy különböző cselekvési helyzet bekövetkezésére kérdezett rá oly 
módon, hogy közben vizsgálta a partnerek közötti bizalomra méltóság szintjeit. 
a kockázat szintje aszerint különbözött, hogy mennyire érzékeny információ-
csomag megosztásáról/nem megosztásáról volt szó. a vizsgált helyzetek, regresz-
sziós egyenletek számát tovább növelte az a tény, hogy külön vizsgáltuk 1. a cselekvő 
személy és adott partnere mint személy közötti, és 2. a cselekvő személy és aktuális 
partnerének vállalata (illetve annak más, nem ismert, hipotetikus alkalmazottja) 
közötti in for má ció meg osztási szituációkat is. az empirikus elemzés során 20 reg-
ressziós egyenlet felírására és ezek kapcsán a számítások elvégzésére került sor. a fel-
írt regressziós egyenletek tehát a következő tényezők szerint különböztek egymástól:
1. az icc vagy az aPim modellt használják;
2. a kitöltő aktuális partnere (személye) kapcsán érzett bizalomra méltóság hatá-
sát (cselekvő-, partner- és az aPim esetén a kölcsönösségi hatás) vizsgálja az adott 
partnerrel, személlyel kapcsolatos cselekvési hajlandóságra;
3. a kitöltő aktuális partnerének munkaadója, vállalata kapcsán érzett bizalomra 
méltóság hatását (cselekvő-, partner- és az aPim esetén a kölcsönösségi hatás) vizs-
gálja az adott partner vállalatával (azaz a vállalatnál dolgozó más, hipotetikus sze-
méllyel) kapcsolatos cselekvési hajlandóságra;
4. különféle érzékenységű, tehát kockázati szinttel jellemezhető információk meg-
osztása a vizsgált cselekvési szituáció.
1. táblázat
a vizsgált diadikus jellemzők közötti homogenitásvizsgálat eredményei (Pearson-korreláció)
















Megjegyzés: zárójelben a kétoldalú szignifikanciaértékek.
*** 1 százalékos szinten szignifikáns értékek.
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az icc modellt használó regressziós egyenletekben a független változók a cse-
lekvő partnere (vagy annak vállalata) iránt érzett bizalomra méltóságának szintje 
(megbíz1 vagy megbízváll1 változó) és e partnernek a cselekvő kapcsán észlelt 
bizalomra méltóságának szintje (megbíz2 változó). függő változó: hajlandó-e a 
cselekvő a vizsgált információcsomagot megosztani aktuális párjával, vagy sem. 
mint említettük, négy információtípus megosztásával kapcsolatos cselekvési szi-
tuációt és hajlandóságot vizsgáltunk. a függő változók tehát a következők voltak: 
infoop1, infomáscég1, infostrat1, infopénz1 (illetve amennyiben a partner 
vállalat más szakemberével való információmegosztásról volt szó: infovállop1, 
infovállmás1, infovállpénz1, infomásstrat1).4 
a cselekvő-, a partner- és a kölcsönösségi hatások modelljével (aPim) való 
vizsgálat hasonlóan történt, azzal a már korábban is kiemelt különbséggel, hogy 
a modell a cselekvő- és a partnerhatás mellett a kölcsönös hatást is beépíti a reg-
ressziós egyenletbe. 
mivel a fenti tényezők során vizsgált regressziós egyenletek közül csak az aPim, 
azaz a kölcsönösségi hatást is figyelembe vevő modell és csak a pénzügyi információ 
megosztása kapcsán kaptunk hipotézisünket támogató eredményt, a továbbiakban 
már csak ezt a cselekvési szituációt vizsgáltuk. Tehát: kimutatható-e ok-okozati kap-
csolat az aPim segítségével a kitöltő személy
– partnere iránt érzett bizalomra méltóság szintje és a partner személy vállalatával 
való pénzügyi információk megosztása között;
– partnerének vállalata iránt érzett bizalomra méltóság szintje és a partner személy 
vállalatával való pénzügyi információk megosztása között;
– partnere és vállalata iránt érzett bizalomra méltóság szintje és a partner személy-
lyel történő pénzügyi információk megosztása között;
– partnere és vállalata iránt érzett bizalomra méltóság szintje és a partner válla-
latával (annak más, hipotetikus személyével) történő pénzügyi információk meg-
osztása között?
a 2. táblázat mutatja a felállított és számolt regressziós egyenletek releváns jellem-
zőit, valamint a számítások eredményeit. 
az osztályon belüli korrelációs együtthatós (icc) modell alkalmazása során kapott 
eredmények egyik vizsgált esetben sem támogatták a kutatás hipotézisét, egyik infor-
mációcsomag megosztása esetén sem tudtunk kimutatni ok-okozati összefüggést 
a bizalomra méltóság szintjei és egy adott cselekvés megtörténte vagy elmaradása 
– azaz a bizalom megjelenése – között. 
a cselekvő-, a partner- és a kölcsönösségi hatások (aPim) modelljének alkalma-
zása már más eredményt hozott. a vizsgált függő változók ugyanazok voltak, mint 
az icc modell esetében: a négy információtípus megosztása vagy éppen ennek elma-
radása. az aPim használatával vizsgált információmegosztási helyzetek vizsgálata a 
4 mint azt korábban említettük, kockázatmentes az információmegosztási tevékenység az operatív 
információk megosztásakor, míg a legnagyobb kockázatú az érzékeny pénzügyi információk megosz-
tása a partnerekkel.
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2. táblázat
a hipotézis tesztelésére felállított regressziós egyenletek jellemzői és a számítások 
legfontosabb eredményei
modell független változó függő változók R2 szignifikancia
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legérzékenyebb, a legkockázatosabb szituációban: a pénzügyi információk megosz-
tása kapcsán alátámasztotta hipotézisünket. a számítások eredménye azt mutatja, 
hogy a pénzügyi információ megosztása (mint cselekvési szituáció) mind a cse-
lekvő partnere, mind partnerének vállalata iránt érzett bizalomra méltóság szintjei 
(mint független változók) magyarázták a partner személlyel (de csak azzal) történő 
pénzügyi információmegosztást (mint független változót). a pénzügyi információk 
A 2. táblázat folytatása
modell független változó függő változók R2 szignifikancia








































a az adott modellben használt úgynevezett kölcsönösségi hatásnak az alapadatokból 
az elméleti ajánlásban szereplő módon képzett változója.
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megosztása kapcsán kapott támogató eredmények közepesen erős korrelációt mutat-
nak, miközben az együtthatók szignifikánsak. Kutatási hipotézisünk tehát nem 
nyert egyértelmű igazolást, de empirikus eredményeink támogatják azt. ezért meg-
állapíthatjuk, hogy a bizalomra méltóság irányítási eszközként léphet fel szervezet-
közi kontextusban, de csak a közvetlenül ismert és megítélt személyközi kapcso-
latokban, és csak akkor, ha annak észlelt szintje kölcsönösen magas, és magának a 
vizsgált cselekvési szituációnak nagy a kockázata. 
a bizalom és a bizalomra méltóság diadikus jelenségek. ezért is volt szükség a páros 
adatfelvételre és a diadikus adatelemzésre. az, hogy az előzőkben bemutatott összefüg-
gést csak az aPim segítségével sikerült kimutatni, arra hívja fel a figyelmet, hogy a köl-
csönösségnek valóban szerepe lehet a vizsgált kutatási kérdésben. nem volt elegendő 
a cselekvőhatás, de még a partnerhatás vizsgálata sem, szükség volt a kölcsönösséget 
megragadó kölcsönös hatás bevonására is a regressziós egyenletbe. 
Kiemeljük azt az eredményünket, hogy az a kibővített regressziós modell, amely 
mind a partner személye, mind annak vállalata iránt érzett bizalomra méltóságot 
beépítette a regressziós egyenletbe, a pénzügyi információ megosztásának hely-
zetében szintén hipotézisünket támogató eredményt mutatott. az itt tapasztalt 
összefüggést ugyanakkor személy és szervezet közötti kapcsolatban nem sikerült 
igazolni. a partner és/vagy vállalata iránt érzett magas szintű bizalomra méltóság 
és a partner vállalatával való pénzügyi információk megosztása közötti ok-okozati 
összefüggés nem volt kimutatható.
Következtetések
Tanulmányunkban empirikusan vizsgáltuk a bizalom üzleti kapcsolatokban ját-
szott szerepét, a páros lekérdezés és diadikus adatelemzés módszerét alkalmaz-
tuk. célunk az volt, hogy a társas jellemzők kutatásával kapcsolatban felhívjuk a 
figyelmet az eddig alkalmazott egyvégű lekérdezésnek és az így nyert megfigye-
lések hagyományos matematikai-statisztikai eszközökkel történő elemzésének 
korlátaira, köztük az általánosító jellegre és az adott felek közötti kölcsönösség 
jelenségének korlátozott kutatási lehetőségeire.
Kutatási hipotézisünk szerint minél erősebb a bizalomra méltóság szintje egy 
adott üzleti kapcsolatban, annál inkább igaz, hogy nagy kockázatú cselekvések 
történnek meg benne. ilyen esetekben a bizalomra méltóság a kapcsolatban zajló 
események irányítási eszközévé válik, és az üzleti kapcsolatban megjelenik maga 
a cselekvési hajlandóságként értelmezett bizalom.
empirikus kutatásunkban a páros adatfelvétel módszerét alkalmaztuk, valamint 
az így nyert megfigyelések (összetartozó adatpárok) közötti összefüggések elemzése 
során a diadikus adatelemzés kétfajta regressziós modelljét, az osztályon belüli korre-
lációs együtthatók (icc) és a cselekvő-, a partner- és a kölcsönösségi hatások (aPim) 
modelljeit. a két modell közül csak az utóbbi hozott hipotézisünket alátámasztó 
eredményt. a vizsgált négy, eltérő érzékenységű és ezért különböző kockázati szintű 
információtípus megosztása kapcsán a bizalomra méltóságnak csak a valóban magas 
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kockázatú (pénzügyi) információk megosztása során volt szerepe, akkor is csak a köz-
vetlen személyközi, a páros lekérdezés során ténylegesen perszonalizálódó konkrét 
kapcsolatban. az adott személy kapcsán észlelt bizalomra méltóság (megbízhatóság) 
szintje ugyanakkor már nem bizonyult elegendőnek ahhoz, hogy a vizsgált üzleti – 
vállalatközi – kapcsolat további szereplői között is végbemenjen a kockázatos cselek-
vés, a pénzügyi információk megosztása. 
az aPim a cselekvő- és partnerhatás mellett megjeleníti a modellben a vizs-
gált változó – esetünkben a felek egymás iránt érzet bizalomra méltóságának 
szintje – esetén a kölcsönösség mértékét is. eredményeink ezért alátámasztják 
azt a háttérfeltevésünket, miszerint az üzleti partnerek közötti kockázatos cse-
lekvések alakulását a bizalomra méltóság szintje befolyásolja, de csak akkor, ha az 
nem egyoldalú, és mindkét fél részéről magas. a kölcsönösség tehát döntő jelen-
tőségűnek bizonyult, ami megerősíti vélekedésünket azzal kapcsolatban, hogy a 
gazdálkodástudomány terén is szükség van a diadikus adatelemzés módszerta-
nának szélesebb körű alkalmazására. reméljük, az üzleti kapcsolatoknak ma még 
módszertani nehézségek miatt eredményesen nem vizsgált számos problémájára 
választ kaphatunk e módszer segítségével.
arra is fel kívántuk hívni a figyelmet, hogy a bizalom fogalmának hit- vagy meg-
győ ződésalapú domináns értelmezése problémákat vet fel. e szerint a bizalom nem 
más, mint az egyénnek az a meggyőződése, hogy partnere nem él vissza a sebezhető-
ségével. ebben a megközelítésben a bizalom tehát a partner jellemvonása, az ő meg-
bízhatóságába, bizalomra méltóságába vetett hit. ennek a bizalomra méltóságnak a 
szintje, mértéke az, amelyet (ha szubjektív módon is, de) meg tudunk ítélni, és 
mérni is képesek vagyunk. a bizalomra méltóság fogalma ugyanakkor nem azono-
sítható a bizalom fogalmával. Mayer és szerzőtársai [1995] szerint a bizalmat kocká-
zatos helyzetekben való cselekvési hajlandóságként kell értelmezni, s a bizalom csak 
akkor érhető tetten egy üzleti kapcsolatban, ha a felek hajlamosak olyan kockázatos 
szituációkat is vállalni, amelyek következtében a másik féllel szemben kiszolgáltatott 
helyzetbe kerülhetnek. amennyiben adott fél ezt a kockázatos szituációt vállalja, 
beszélhetünk a kapcsolatban – annak adott pillanatában – a bizalom meglétéről. 
amennyiben ez a cselekvés elmarad, az azt mutatja, hogy a bizalom adott szituáció 
kapcsán nincs jelen a felek között. ezt a bizalmat természetesen a bizalomra méltóság 
szintje befolyásolja, de nem azonos azzal. eredményeink is igazolják e két fogalom 
megkülönböztetésének jogosságát, és egyben alátámasztják a bizalomra méltóság és 
a kockázatos szituációkban megjelenő cselekvési hajlandóságként értelmezett biza-
lom közötti ok-okozati kapcsolat létét.
az elméleti és módszertani jelentőségen túl a megközelítés közvetlen gyakorlati 
hasznát is igyekeztünk érzékeltetni. az együttműködő felek közötti bizalomra mél-
tóság szintjének, a felek erre vonatkozó észleléseinek igen nagy jelentősége van, hiszen 
ez közvetlenül befolyásolhatja, hogy az adott együttműködés során a felek hajlamo-
sak-e kockázatos cselekedeteket, üzleti szituációkat is vállalni partnerükkel, vagy 
sem. márpedig ilyen kockázatos helyzetek, cselekvési lehetőségek minden kapcsolat-
ban előfordulhatnak, akár szándékoltak ezek a helyzetek, akár nem. az éleződő ver-
seny keretei között pedig igen gyakran elkerülhetetlenek ezek a szituációk. az egyre 
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intenzívebb kiszervezés és ebből adódóan a nagy földrajzi távolságokkal jellemez-
hető nemzetközi működés, valamint a rövidülő termékéletciklusok miatti innovációs 
kooperációs kényszer is számos ilyen üzleti helyzetet teremt. a bizalomra méltóság 
és a bizalom ezért ma az üzleti siker egyik kulcskérdése. 
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függelék
A diadikus regressziószámítás során alkalmazott modellek 
Kutatási hipotézisünk szerint ok-okozati összefüggés van adott kapcsolatban lévő 
felek egymás iránt érzett bizalomra méltóságának szintje és a között, hogy hajlan-
dók-e a felek az adott kapcsolatban felmerülő kockázatos információk megosztására. 
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a hipotézis teszteléséhez regressziószámítást alkalmaztunk. ilyen esetben azt vizs-
gáljuk, hogy a függetlennek választott változók milyen hatással vannak a függőnek 
választott változókra. a diadikus adatelemzés során ugyanis figyelembe kell ven-
nünk az egyéni, páros és kölcsönös hatásokat is. a diadikus adatelemzés regresszió-
vizs gá la ta ezért már egy független és egy függő változó esetén is több tényező figye-
lembevételével történhet meg. ezek a tényezők a következők:
– a cselekvő hatása, amely megmutatja, hogy a cselekvést végző fél partnere kapcsán 
észlelt bizalomra méltóságának szintje milyen hatást gyakorol az eredményre;
– a partner hatása azt mutatja meg, hogy a cselekvő partnerének a cselekvőre vonat-
kozó észlelése a bizalomra méltóság kapcsán milyen hatást gyakorol;
– a kölcsönösségi hatás pedig a két fél egymás iránt érzett bizalomra méltóságának 
szintjét, azaz a kapcsolatban a bizalom kölcsönösségét vagy éppen kiegyensúlyozat-
lanságát elemzi. ez a hatás különösen fontos a bizalomra méltóságnak és a bizalom-
nak (mint cselekvési hajlandóságnak) az elméleti értelmezése miatt, mely hangsú-
lyozza azok kölcsönösségének fontosságát.
e tényezők számának ismeretében építhetők fel a diadikus adatelemzés regresz-
sziós modelljei. ezen modellekből kettőt ismertetünk röviden (Gonzalez [2010]). 
az első modell, amelyet az irodalom osztályon belüli korrelációs együtthatók 
(Intraclass Correlation Coefficient, ICC) modelljeként ismer, csak a cselekvő- 
és partnerhatást építi be a regressziós modellbe. a másik modell mindhárom 
(azaz a cselekvő-, a partner- és a kölcsönösségi) hatást is kezeli (Actor-Partner 
Interdependence Model, APIM). 
az ICC modell tehát csak a párok egymásra hatását képezi le. a modell matema-
tikai formája:
Y = β0 + β1X + β2X′,
ahol X és X′ a kettős adatbevitel során nyert független változók, míg Y a függő vál-
tozó. a β0, β1 és β2 értékek a regressziós együtthatók. e regressziós együtthatók meg-
határozása a következő módon történik:
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ahol sx és sy az X és Y változók szórása, míg rxx′ az X változó csoporton belüli korrelá-
ciója, rxy az X és Y változók közötti korreláció, a válaszadó belső korrelációja. végül 
rxy ′ az X és Y′ változók közötti korreláció, a párt alkotó személyek közötti kereszt-
korreláció. ezek az összefüggések is nyilvánvalóvá teszik, hogy az icc modell való-
ban a csoporton (párokon) belüli korrelációk meghatározásával adja meg a regresz-
sziós összefüggéseket.
a regressziós összefüggésben β1X előre jelzi, hogy a pár egyik szereplője, a cse-
lekvő X változója hogyan jelzi előre ugyanezen szereplő Y változójának értékét. másik 
oldalról, a β2X′ összefüggés mutatja, hogy a partner X változója (vagyis X′) hogyan 
jelzi előre a cselekvő Y változójának értékét.
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ez a regressziós összefüggés tehát a kapcsolatok erősségén túl a kapcsolat irányát 
is mutatja, ugyanis az X változó Y változóra gyakorolt lineáris hatását ragadja meg. 
Természetesen az ellentétes logikai összefüggést, vagyis az Y változó X változóra gya-
korolt hatását is megragadhatjuk teljesen hasonló módon, annak függvényében, hogy 
mit akarunk vizsgálni a két változó kapcsolatában. 
az aPim csak kissé különbözik az icc modelltől: nemcsak a párok egymásra hatá-
sát képezi le, de figyelembe veszi a párok kölcsönös egymásra hatását is. a modell 
matematikai formája tehát
Y = β0 + β1X + β2X′ + β3XX′,
ahol a β0, β1 és β2 értékeket teljesen hasonlóan definiáljuk, mint az icc modellben. az 
egyedüli eltérés az, hogy a kölcsönösségi hatást is beépítjük a modellbe a β3XX′ kife-
jezés szerepeltetésével. az XX′ szorzat, esetünkben új változó, a pár mindkét szerep-
lőjének kölcsönös, együttesen kifejtett hatása a cselekvő Y változójára.
a paraméterek becslése teljesen hasonló módon történik ebben a modellverzióban 
is, amint azt az előbbiekben bemutattuk. a részletek iránt érdeklődők a teljes leveze-
téseket a Kenny és szerzőtársai [2006]-ban megtalálják.
A páros lekérdezés során használt, a bizalom vizsgálatára kifejlesztett kérdőív
Ez a kérdőív a BCE Logisztika és Ellátási Lánc Menedzsment Tanszékén végzett, az 
üzleti kapcsolatok vizsgálatát célzó kutatás kérdőíve. A kutatásban részt vevők a 
kérdőívet természetesen mindig anonim módon töltik ki. Az alábbiakban feltett 
kérdések az Önnel a kitöltés pillanatában párt alkotó személlyel és az őáltala képvi-
selt vállalattal meglévő kapcsolatra és egy konkrét döntési szituációra vonatkoznak. 
1. Kérjük x jel használatával –3-tól +3-ig terjedő skálán értékelje a kitöltés pillanatában ép-
pen párját alkotó személlyel kapcsolatban a következő kapcsolati jellemzőket! (–3 = egyál-
talán nem, 3 = teljes mértékben)
Értékelési szempont –3 –2 –1 0 +1 +2 +3
Mennyire ismeri aktuális partnerét?
Mennyire bízik meg aktuális partnerében? 
2. Kérjük x jel használatával –3-tól +3-ig terjedő skálán jelölje, hogy mennyire bízik meg 
abban a vállalatban, melynél aktuális párja most dolgozik? (–3 = egyáltalán nem; 3 = teljes 
mértékben)
Értékelési szempont –3 –2 –1 0 +1 +2 +3
Mennyire bízik meg abban a vállalatban, 
melynél aktuális üzletfele dolgozik?
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3. Kérjük, jelölje, hogy a konkrét kapcsolatban megosztaná-e a jelzett információkat konk-
rét párjával! (I az Igen, N a Nem)! 
A megosztott információ jellege
Kérjük, jelölje, hogy igen, megosztaná 
(I-vel), vagy nem, nem osztaná meg 
(N-nel) a jelzett információtípusokat!
Operatív, a konkrét együttműködéshez szükséges 
információkat (például rendelési mennyiség, vagy 
szállítási határidő)
Operatív, de más együttműködő partnerrel folytatott 
kapcsolatot is befolyásoló információkat (például 
kapacitás- és készletadatok)
Érzékeny pénzügyi információkat (például költségszint, 
profittartalom)
Jövőbeli stratégiai tervekkel, innovációval 
kapcsolatos információkat (például új értékesítési 
útra, vagy termékre vonatkozóan)
4. Kérjük, jelölje, hogy ebben a konkrét vállalati együttműködésben megosztaná-e a jelzett 
információkat az adott vállalatnál dolgozó más partnereivel! I-vel (IGEN) jelölje, ha az alább 
felsorolt különböző együttműködési típusokban megosztaná a jelzett információkat part-
nerével annak érdekében, hogy az aktuális problémát megoldják! Amennyiben ezeket nem 
osztaná meg, azt kérjük, jelölje N-nel (NEM)! 
A megosztott információ jellege
Kérjük, jelölje, hogy igen, megosztaná 
(I-vel), vagy nem, nem osztaná meg 
(N-nel) a jelzett információtípusokat!
Operatív, a konkrét együttműködéshez szükséges 
információkat (például rendelési mennyiség, vagy 
szállítási határidő)
Operatív, de más együttműködő partnerrel folytatott 
kapcsolatot is befolyásoló információkat (például 
kapacitás- és készletadatok)
Érzékeny pénzügyi információkat (például költségszint, 
profittartalom)
Jövőbeli stratégiai tervekkel, innovációval 
kapcsolatos információkat (például új értékesítési 
útra, vagy termékre vonatkozóan)
